Amministrazione

articolo di Simone Brancozzi

dal 16.03.2019, I'art. 2086, c. 2 c.c. obbliga gli amministratori d'azienda a misurare gli adeguati assetti
organizzativi amministrativi e contabili con l'obiettivo di intercettare gli indizi di crisi e mantenere la continuita
aziendale. Anche la giurisprudenza si & espressa molto sul tema, facendo ben intendere che questo & una grande
opportunita per avere sotto controllo tutte le azioni al fine di migliorare i risultati e non solo un ulteriore onere
per l'impresa.

la balanced scorecard consente agli amministratori di ottenere una visione prospettica (forward loo-
king) rispetto alle prestazioni aziendali, superando la tradizionale misurazione finanziaria. Lo strumento incor-
pora soprattutto indicatori non finanziari, come la soddisfazione del cliente, la qualita del prodotto, l'efficienza
operativa e l'innovazione, ecc. Attraverso una combinazione di misure finanziarie e non finanziarie, gli ammini-
stratori possono valutare in modo piu accurato I'azienda, identificare le aree di miglioramento e prendere deci-
sioni informate. Cio permette di valutare la propria performance in modo piu completo, identificare le aree di
miglioramento e prendere decisioni in linea con la strategia alungo termine e questo la rende il migliore Business
Judgemen Rule possibile.

L'analisi di scenario & basata sull'individuazione dei principali macro-trend che influenzano
I'ambiente esterno all’'azienda, dei quali gli imprenditori devono tener conto nell'elaborazione
delle strategie. Consente ai vertici aziendali di effettuare previsioni sull'evoluzione di 4 am-

ANALISI = bienti:
DI SCENARIO - sociopolitico;
- mercato;
- tecnologico;
- concorrenza.

L'analisi S.W.O.T. consente di identificare i punti di forza e di debolezza dell'impresa (prospet-
tiva interna all'azienda) e le opportunita e minacce che derivano dall'ambiente esterno (pro-
ANALISI spettiva esterna). Questo tipo di analisi permette di impostare strategie che consentiranno di
S.W.O.T. disporre al meglio dei punti di forza, sfruttando le opportunita offerte dall'ambiente esterno,
ma anche di minimizzare I'impatto di eventuali minacce sui punti di debolezza. In generale, si
dovrebbe sempre cercare di trasformare le minacce in opportunita.

La Balanced Scorecard, ideata da Kaplan e Norton nel 1992, fornisce una visione delle per-
formance aziendali; oltre a misurare gli indicatori finanziari tradizionali, come il fatturato e

BALANCED il margine di profitto, incorpora misure non finanziarie che riflettono altri aspetti critici delle
SCORECARD = prestazioni aziendali. Le 4 prospettive chiave utilizzate nella BSC sono:
E ADEGUATI - economico-finanziaria;

ASSETTI - cliente;

- processi interni;
- apprendimento, clima aziendale e crescita.

La mappa strategica, costruita nell'ottica delle 4 aree della Balanced Scorecard, evidenzia le
relazioni tra gli intenti strategici appartenenti a ogni area. La mappa si legge dal basso verso

MAPPA I'alto: le strategie dell’area della formazione, innovazione, clima aziendale si legano, infatti, ad
STRATEGICA: | = | altre strategie a livello di processi aziendali in un‘ottica causa-effetto. A loro volta, gli intenti
RELAZIONI strategici a livello di processi si legano alle strategie dell’area clienti. Alla fine, tutte le strategie

confluiscono e hanno effetti sull'area economico finanziaria, ad esempio con I'aumento del
fatturato, che permette nuovi investimenti e quindi la riattivazione di tutto il processo.
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AMBIENTE SOCIOPOLITICO

Risparmio energetico e riduzione degli sprechi.

Distanziamento sociale.
Progressismo.

Italy destinations (mete turistiche principali al mondo).

TECNOLOGIA

Risparmio energetico green economy.

Domotica.

Maggiore utilizzo delle tecnologie digitali.

PUNTI DI FORZA

Il ristorante e situato in
una zona di passaggio,
che attira i passanti.

La clientela é fidelizzata,
poiché l'attivita & in fun-
zione da molti anni.
Conoscenza della genu-
inita e la preziosita dei
prodotti tradizionali lo-
cali.

Atmosfera accogliente.

PUNTI
DI DEBOLEZZA

Poca attenzione al rispar-
mio energetico, a causa
di attrezzature che an-
drebbero sostituite.
Dipendenti poco moti-
vati.

Scarso utilizzo della tec-
nologia (come software
ERP per il controllo di ge-
stione).

Design e arredo del loca-
le datati.

INVESTIMENTI MAGGIORI RISORSE

MERCATO

Alta qualita per tutti.

Dall'economia dei servizi all'economia delle esperienze.

Il gratis.

Rapporto diretto tra produttore e cliente.

Nuovi segmenti di domanda.

CONCORRENZA

Collaborazione tra le attivita di ristorazione tradizionale

presenti sul territorio.

Non ci sara ingresso di nuovi concorrenti diretti.

OPPORTUNITA

Crescita della domanda
per i servizi di asporto e
consegna a domicilio.
Ripresa del turismo dopo
la pandemia.

E Eco-Fin

REDDITIVITA

AUMENTO FATTURATO

AMPILIAMENTO MENU

Clienti

SERVIZIO VELOCE

RIDUZIONE DEGLI SPRECHI

ONE PERSONALE

Formazione
Innovazione
Clima aziendale

ATTREZZATURE EFFICIENTI

APPROVVIG

QUALITA FIDELIZZAZIONE

Processi

MIGLIORE

COMUNICAZIONE

ACCORDI CON | FORNITORI

MINACCE

Scarsa disponibilita di
personale  soprattutto
per la stagione estiva.
Possibile apertura di nuo-
vi ristoranti nella zona,
incoraggiati dalla ripresa
della domanda.

Rischio di non riuscire a
fidelizzare nuovi clienti
in futuro (soprattutto le
nuove generazioni).

La mappa si legge dal basso verso I'alto e consente di collegare le strategie in un'ottica di causa-effetto.
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GRUPPO

AREA ECONOMICO
FINANZIARIA

AREA CLIENTI

AREA PROCESSI

AREA FORMAZIONE
E INNOVAZIONE

VARIABILI

Redditivita

Investimenti

Fidelizzazione

Ampliamento servizi
asporto e consegna a
domicilio

Ampliamento menu

Quialita/accoglienza

Riduzione degli spre-
chi

Velocita del servizio

Approvvigionamento

Comunicazione

Formazione del per-
sonale

Attrezzature

KPI

Margine di Contribu-
zione per addetto

ROI
ROS
TOCI

N. tessere fedelta atti-
vate al mese

N. asporti al giorno
N. consegne a domici-
lio al giorno

N. nuovi piatti/ricet-
te al mese o n. piatti
sostituiti con nuove
proposte

Soddisfazione della

clientela

Quantita di scarti

Tempo di attesa al ta-
volo prima della co-
manda

Non conformita

N. post Instagram/Fa-
cebook a settimana

N. ore di formazione
mensile per dipen-
dente

N. interventi di manu-
tenzione su macchi-
nari

TARGET

450

=>5%
=>30%
=>3

=>25

=>15
=>10

=>5

=>80%

5%

Max. 10 minuti

=>4

=>1

AZIONI

Controllo dei costi,
controllo dei prezzi.

Investire in migliorie
che riguardano leffi-
cienza, la qualita dei
prodotti, la cura del
locale.

Promuovere liniziati-
va.

Mettere in funzione
un’applicazione per
gli ordini.

Ricerca di nuovi pro-
dotti.

Misurare  continua-
mente la soddisfazio-
ne della clientela.

Gestione delle scorte
efficiente per l'acqui-
sto della giusta quan-
tita di materie prime.
Mansioni ben definite
per ogni componente
del personale.

Selezione dei fornito-
ri.

Persona che si occupa
di gestire le pagine
social e sito web.

Partecipazione a corsi
di formazione.

Preparare un piano
per la sostituzione dei
macchinari obsoleti e
per il miglioramento
delle sale.
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